【資料】 ビジネス・ケース  デリシャスファーム（株）――農業６次産業化の先駆者―― by 村山 貴俊



















































































































































































































































７） 　同社が冬ギフトとしてお薦めしている６つの商品は，送料込みで2500 ～ 5000円の価格帯になっている。
デリシャスファーム（株）作成パンフレット「2017冬ギフト」を参照。
８）『河北新報』（朝刊）2017年８月30日付および同年 11月２日付も参照。
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に収穫した特別なトマトだけを絞ったジュースで，極旬の紅白３本セットが１万円で販売されて
いる9）。
　加工部門は，今野社長の奥様の専務が統括し，容器のデザインにも「かわいいといったファッ
ション性が求められる」ため，女性社員が中心となり運営されている。「缶のジュースは120円ぐ
らいという相場があり，それ以上の値段はつけられない」が，おしゃれなビン容器を使うことで
付加価値もとれる。値段が高いと感じるかもしれないが，「無添加にこだわり全て手作業で丁寧
に加工しているため，コストがかかっている」という。トマト以外にも，いちじくのジャムや甘
露煮，ブルーベリーのジャムや酢などが販売されており，いちじくの甘露煮を仙台の「いたがき
本店」という果物屋の三越の店舗から購入するのを楽しみしている固定客もいる。
　さらに近時，同社では，営業活動の重要性が認識されている。今野社長自身も「東武さんなど
に直接顔を出すようにして」おり，そうすると「商品に対していろいろ意見がもらえる。冬場の
お歳暮のギフト商品を考えて欲しいといわれ，新たにトマトスープなどの商品を出した」という。
また，商談が成立しても注文が３回ぐらいで途切れてしまうことが多かった。大手企業では担当
者が一定期間で別の部署に異動するためである。同社長によれば「電話をすると，もう担当者が
代わりましたとなる。定期的に顔を出し，次の担当者につないでもらうことが必要だと分かった。
継続の関係を作ることで，他に安いものが出てきても簡単に切り替えらなくなる」のではないか
という。
　また最近，埼玉に住んでいる今野社長の弟が勤め先を定年退職したため，主に関東圏の取引先
への営業を手伝ってもらっている。会社勤めしていた時に営業の経験があり，しかも子供のころ
からずっと農業を見ていたので農業の知識もある。その弟が，関東圏のお客様を定期的に回った
り，商談会に出て新規のお客様を開拓したりしている。販路拡大には「強い商品力と強い営業力
の組合せが大事」になる，と今野社長はいう。
５．カフェの新設
　同社は，2010年に鹿島台農場でファームカフェを開設した10）。美里町農業改良普及センターか
ら宮城県のコンサルタント派遣事業を受けてみないかという話が持ち込まれた。コンサルタント
を派遣してもらい，そこで「新しい商品に加えて，カフェをやったらどうかと指導」された。「沢
山のお客さんが来ているのだから，もっと楽しんでもらえるようにしたらどうか」と助言され，
「農園を眺めながら食事がとれる農園カフェというコンセプト」でやることにした。
　デリシャストマトの加工品を使った食事を出し，そこでおいしいと思ってもらえれば，加工品
のケチャップやソースを買ってもらえる。生トマトと加工品だけを売っていた時はトマトを買っ
てすぐ帰ってしまうお客が多かったが，「カフェでの食事が加わることで，滞在時間が長くなり，
考える時間が生まれたことで加工品を買ってくれるようになる」という。実際にカフェを始めて
９）　デリシャスファーム（株）作成パンフレット「極旬デリシャストマト２種のジュース」を参照。
10）　カフェ開設については，『河北新報』（朝刊）2010年３月６日付および同年４月17日付でも紹介されている。
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から直売の売上が伸びてきており，カフェと直売の「相乗効果が生まれてきた」のである。また
カレー，ミネストローネスープ，クリームチャウダーなどカフェで出されていた食事をレトルト
食品に加工し販売しており11），新商品開発でも相乗効果が発揮されている。
　カフェと加工品の直売所は同じ建物の中で隣り合って設置されており，栽培用だった鉄骨ハウ
スを店舗に改装することで投資額を抑えた（写真４）。また，トマトを栽培している鉄骨ハウスの
ドアの一部を硝子張りにして，カフェや直売所を訪れた人たちがトマトの栽培を見学できるよう
にしている。栽培ノウハウなどが漏れるのではないかという筆者からの質問に対して，今野社長
は「みられてもいいんです」と答えた。
　メニューの考案は，現場にすべてまかせている。ただし，「トマトもカフェも同じ。デリシャ
スの名に恥じないものを作れ」という方針だけは出している。最初はお茶と軽食だけだったが，
現場の従業員が本気になってきてメニューが増えてきた。その中でもトマト辛味噌ラーメンが大
ヒットして話題になった12）。今ではカフェの調理場が手狭になり，これ以上メニューを増やせな
い状態になっている。代表的なメニューとして，ふわとろ卵のオムライス，ツナトマトのクリー
ムパスタ，トマトスープパスタ，ビーフカレーなどがあり，いずれも同社の加工品や生トマト，
そして伊豆沼産のソーセージなど地場の食材が使われている。スイーツとして，トマトソフトク
リームやトマトソフトフロートなどもある。
　カフェや直売所を訪れる地域別の客層は，約5000名の同社のポイント会員の登録情報によると，
11） 　レトルト食品の加工は外部業者に委託されている。2017年12月11日の同社代表取締役社長・今野文隆氏へ
のヒアリングより。
12） 　『河北新報』（朝刊）2009年６月10日付には，大崎市鹿島台「らーめん大輝」でデリシャストマトを使ったラー
メンや冷やし中華が提供されていたことが紹介されている。
出所）筆者が撮影し許可を得て掲載（2017年12月11日）。
写真４　ファームカフェの外観と今野社長
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半分が仙台圏，残りは大崎，石巻，塩竃などである。仙台圏から車で１時間で来られるので，週
末には仙台方面から沢山のお客様が来てくれるという。今野社長は「これが２時間となると，な
かなか来てはもらえない。１時間で来られるという立地のメリットがある」という。
６．人の育成と仲間づくり
　1998年に法人化した当初は，社員が少なかったので日曜日は休みにしていた。従業員が増えて
シフトが組めるようになり，日曜日に開けても順番に休めるようになった。今野社長は，「日曜
日にしか来られないお客様もいるし，やはり土日はお客様も入るので売上が増える」という。29
名の従業員のうち男性は社長を含め６名のみで，女性が中心の職場である。同社長は，「やはり
消費者目線に立てるのは女性である」という。また加工やカフェを始めたことで，原材料の購入
に係わる請求書の処理など事務の仕事が増えてきたため事務員３名を雇っている。最近では，募
集を出しても，人がなかなか集まらない。ベトナムから実習生２名がきている。鹿島台農場では
トマト以外にも水
みず
菜
な
を栽培しているが，これはトマトの仕事がない時期にパートの方に継続的に
仕事をしてもらうためである。「パートの方にも生活があり安定的に収入が得られないと困るだ
ろう」し，辞められると補充するのも大変で仕事も一から覚えてもらわないといけなくなるので，
できるだけ長く勤めてもらいたい，と今野社長はいう。
　カフェと直売を統括する実娘の常務の働きを同社長は高く評価する。元は東京のサービス系の
大手企業に勤めていたが，「子育てするなら田舎が良いと，結婚を機に鹿島台に戻ってきた」の
である。東京では店舗責任者として毎月のノルマに追われていたが，そこで得た経験が「販売や
カフェで活きているのだろう」という。常務は，InstagramやFacebookなどSNSを使った商品プ
レゼント・キャンペーンの責任者にもなっている13）。
　現在，今野社長は，トマトの栽培技術を農場の責任者３名に伝承することに力を注いでいる。
２名は男性，１名は女性であり，そのうち１名が社長直属の生産部長に就いている。生産部長は
美里町の出身で，農業大学校から同社に実習に来ていた。一度は，別の会社に就職したが，「農
場を拡大する際にヘッドハンティングした」のである。彼らを教育する際には，特に「失敗した
経験を伝える」ようにしているという。
　さらに今野社長は，デリシャストマトを作る仲間たちと栽培技術の底上げを図っている。先に
述べたように，デリシャストマトへの需要が拡大した際に，まわりの農家にも栽培をしてもらっ
た。現在は，同地区で７軒の農家がデリシャストマトの栽培に取り組んでいる。月１回のペース
で部会員の農園をまわって栽培方法を見せ合う。今野氏によれば「栽培方法にもそれぞれ個人の
癖がある。やり方が違うので，栽培するうちに徐々に差が出てくる」という。そして最終的に「そ
の年の天気によって，この人のやり方が良かったと分かる」のである。几帳面に管理すれば良い
というわけではなく，「忙しくてほったらかしにしていた人が，天気によって一番のやり方にな
13） 　デリシャスファーム(株)作成キャンペーンチラシ「トマト豆乳クリームチャウダーを食べて笑顔になろ
う！！」を参照。
11―　　― 11
デリシャスファーム（株）
る」こともある。「７軒あるので１年で７つの栽培方法が経験できる」ため，１軒だけの時より
経験の蓄積が格段に進み，栽培技術の底上げがしやすくなっている。
７．分析課題の提示
　近時，６次産業化による農業の高付加価値化が喧伝されているが，同社はその先駆的な事例の
１つであろう。しかし今野社長の話からは，６次産業化というビジョンや戦略を打ち立て，それ
に沿って事業体制を計画的に整備してきたとは考えにくい。むしろ同社長は，周りの人たちの意
見や助言に耳を傾け，それらの声に柔軟に応じながら創発的，時に偶発的に事業を拡充してきた
といえるだろう。
　今野社長は「お客様に喜んでもらう」ことが大切であると繰り返し述べていた。実際に，生ト
マトの直販は，農場に直接買いに来るお客の要望から始まった。また，経営陣は「大きな枠組み
を示し，あとは従業員たちにまかせる」とも述べていた。そして加工部門への参入は，自社で加
工品を持ちたいという会社内部の従業員の声から始まった。そのほか，加工品の販路拡大も，地
元商工会の助言に応じて展示会に出展したことがキッカケになった。カフェも，宮城県のコンサ
ルタント派遣事業を受け入れ，そのコンサルタントの助言で開設した。
　確かに創発的であるが，同社の取組を改めて振り返ると経営学的に優れた部分がみられる。ま
ずデリシャストマトという品種の栽培の難しさが参入障壁となり，高価格を維持できていた。経
験の蓄積に基づく栽培技術を武器にして商品の差別化に繋げていた。しかし今野社長は，その栽
培技術を完全に囲い込むわけではない。市
いち
場
ば
やお客様からの需要が拡大した時に，周辺の農家に
デリシャストマトを栽培してもらった。そのうえで規格外のデリシャストマトを使って共同で缶
ジュースを作ったり，栽培方法を見せ合うことで経験の蓄積と技術の底上げを図ったりしている。
また，直販ルートや加工品の拡販を通じて得られた顧客の声を，商品の品質向上や新商品の開発
に結びつけていた。カフェを開設したことで加工品の売上が伸びたり，カフェの食事を加工品に
して百貨店からの新商品の要望に応えたりするなど，部門間の相乗効果（シナジー）も生み出さ
れていた。
　以上のような同社の取組を踏まえ本ケースの分析課題を示す。
　〔分析課題〕
①　日本の農業の動向や課題について調べよ。
②　同社の内部の強みと弱み，同社の経営環境の中にある機会と脅威を整理せよ。
③　 事業間の相乗効果などを意識しながら，同社が長期的に存続・成長していくための事業戦略
や全社戦略を立案せよ。
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